



VYSOKÉ UČENÍ TECHNICKÉ V BRNĚ 






FACULTY OF BUSINESS AND MANAGEMENT 











BACHELOR THESIS  
AUTOR PRÁCE   ŠKORPÍK ADAM    
AUTHOR 




















V této práci bych chtěl vytvořit světovou novinku v oblasti horkovzdušných balónů. A 
to pronájem převážně závodních balónů pro české, zahraniční, většinou zaoceánské 
piloty, kteří míří do Evropy na závody či fiesty.V bakalářské práci budu vypočítavat, 
jakým způsobem tento projekt zrealizovat, aby byl reálný a výnosný pro investora. 
Hlavní důvod je v drahé přepravě přes oceán. Díky tomu je možno zvýšit ceny 
pronájmů u nejmodernějšího závodního balónu z brněnské továrny firmy Balóny 




In my bachelor thesis I would like to develop a world innovation in hot air ballon 
flighting. It is about renting balloons for Czech, foreign but almost transoceanic pilots, 
who are coming to Europe because of races and fiestas. In the bachelor thesis I will 
count in which way the project could be realized to be realistic and profitable for 
investor. Mail point is in the expensive transferring of balloons over ocean. Regarding 
that it is possible to increase prices of renting for the world newest hot air racing 
balloon coming from company Balony Kubicek spol. s r.o. 
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V době otevřeného tržního hospodářství není podnikání pouze o finančním kapitálu, či 
výbornému nápadu, ale v dnešní opravdu silné konkurenci musí člověk, který má zájem 
podnikat, prokázat všechny svoje kladné schopnosti a dovednosti. 
Na začátku každého podnikání je zdravý, realizovatelný a konkurence schopný nápad. 
Každý začínající podnikatel se nesmí bát tento nápad realizovat, takže musí jít za svým 
cílem na sto procent svých možností a nebát se debaklu. Pokud ovšem začínající 
podnikatel není iniciativní a průbojný, většinou nemá šanci na úspěch a jeho plány 
neskončí na nápadu, ale na neschopnosti dát projektu všechno.  
Na začátku každého podnikání je nápad a následné vytvoření podnikatelského záměru. 
Podnikatelský záměr musí ukazovat sílu nápadu a vyzdvihovat jeho silné, ale i slabé 
stránky. Takový podnikatelský plán poté slouží pro potencionálního investora jako 
takový manuál na můj nápad. 
Když jsem si na podzim vybíral téma bakalářské práce, tak jsem byl rozhodnutý, že to 
bude mít něco společného s mým životním koníčkem, a tím je létaní v horkovzdušném 
balonu. Tento koníček je pro mě i mé okolí vším, a proto jsem se chtěl zaměřit na další 
rozvoj tohoto krásného sportu. Po diskuzích s přáteli balonkáři jsme přišli na nový 
nápad, jak rozvinout v balonovém létaní závodní část. Jelikož většina pilotů na světě 
létá pouze vyhlídkové lety a nákup závodního balonu vyjde na nemalé peníze, napadlo 
mne, proč by si tito piloti nemohli závodní balon pouze půjčit. Tím vznikl úvodní 












1. Vymezení problému a cíle práce 
Hlavním cílem celého projektu je vytvoření firmy, která bude provozovat závodní balon 
včetně veškerého příslušenství a doprovodu. Tento provoz balonu bude rozdělen do 
dvou částí, které budou vytvářet hlavní příjem firmy. Je to pronájem závodního 
horkovzdušného balonu a zároveň pronájem mobilního reklamního billboardu.  
Hlavní cíl je dosáhnout zaplacení vložené investice, maximalizovat zisk, ale také dostat 
se do podvědomí po celém balonovém světě. 
 
• Vytvořit ceník jednotlivých služeb, aby byly reálné a přijatelné 
• Analyzovat náklady a příjmy na celou životnost balonu 
• Najít potencionálního zákazníka 
• Stanovit podmínky podnájmu balonu 
• Vytvořit objednávkový list na pronájem balonu 
• Zjistit jakou formu podnikání zvolit pro tento projekt 
• Co budeme k podnikání potřebovat 
• Vytvořit SWOT analýzu 
• Najít možnosti mobilního billboardu 
• Finanční plán- Analýzu bodu zvratu (BEP) a dobu návratnosti 
• Zaměřit se na direct marketing 
• Analyzovat využitelnost závodního balonu 












2. Teoretická východiska práce 
V této kapitole jsem popsal základní informace potřebné pro nahlédnutí do oboru. 
Základní znalosti o horkovzdušných balónech. Dále jsem se zaměřil na teorii 
podnikatelského záměru a obchodní společnosti. Technická část se bude zaobírat online 
ceníkem, který vytvořím pro potencionální zákazníky, aby si mohli kdykoliv spočítat, 
zda a o kolik peněz je pro ně tato varianta výhodnější. 
 
2.1 Podnikatelský záměr  
„Kvalitní podnikatelský záměr je základem každého dlouhodobě úspěšného podnikání 
a jako takový představuje zdaleka nejúčinnější způsob snižování podnikatelského rizika. 
Úspěšný nezávislý profesionál proto zahajuje své počínání dobrým nápadem a jeho 
následovným rozvíjením.“  (15) 
Podnikatelský záměr je vlastně myšlenka, idea, nebo také nápad, který je nejdůležitější 
pro začátek podnikání. Jistě každý ambiciózní člověk se stále snaží přijít na skulinu 
v trhu, na nápad díky, kterému by mohl začat podnikat v něčem jiném a neokoukaném. 
Při hledání nápadu se musíme zeptat na několik otázek: Jaký obor zvolit na hledání 
nápadu? Je v trhu nezaplněná skulina, nebo mě konkurence převálcuje? Najde se 
dostatek potencionálních zákazníků, kteří si můj výrobek nebo službu koupí? Kolik 
peněz investovat do začátku? Za jak dlouho splatím vstupní investici? A mnoho dalších 
otázek, na které si musíme odpovědět hned na začátku.  
Ale pouhý nápad nestačí k podnikání. Důležité je vytvořit komplexní podnikatelský 
plán, ve kterém jsou zahrnuty všechny strany podnikání. Velmi důležité je, jak 
podnikatelský plán má vypadat a jak ho zpracovat, aby byl použitelný. 
2.1.1 Zásady pro zpracování podnikatelského plánu 
„Při zpracování podnikatelského plánu by měly být respektovány obecně platné zásady. 
Jejich smyslem není zpracovatele plánu nějakým způsobem omezovat. Jde o to, že 
zejména externí subjekt bude mít s největší pravděpodobností k dispozici plány jiných 
firem, které na něj chtějí také zapůsobit. Účelem následujících řádků proto je ukázat 
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směr, jakým podnikatelský plán formulovat a zvýšit tak jeho rating v očích osob mimo 
podnik. Z tohoto důvodu je vhodné, aby podnikatelský plán byl. 
1. Srozumitelný - při sestavování podnikatelského plánu je vhodné vyjadřovat se 
jednoduše, neprezentovat zbytečně mnoho myšlenek v jedné větě, přídavná 
jména vybírat opatrně, není třeba s jejich počtem plýtvat. Kde by to bylo ku 
prospěchu věci, je vhodné pro přehlednost sestavit tabulku. Sebelepší stylizace a 
kompozice jednoho podnikatelského plánu vezme za své, když nebude doložena 
čísly. 
2. Logický - myšlenky a skutečnosti uvedené v plánu musí na sebe navazovat, 
musí být podložený fakty, tvrzení obsažená v plánu si nesmí navzájem 
odporovat. Je vhodné časový průběh znázornit graficky s doplněním 
harmonogramu, například pomocí úsečkového diagramu. 
3. Pravdivý a reálný - pravdivost uváděných údajů a reálnost predikovaného 
vývoje by měla být samozřejmostí. 
4. Respektování rizika - podnikatelský plán je o budoucnosti. Řadě podnikatelů 
dělá problém se dobře orientovat v současné chaotické realitě a předvídat 
budoucí vývoj je ještě obtížnější. Respektování rizik, identifikace rizik, 
popřípadě variantnost navrhovaných řešení v kritických momentech budoucího 
vývoje zvyšuje důvěryhodnost podnikatelského plánu.“ (14) 
 Při splnění všech těchto problémů je podnikatelský plán hotový, ale podnikání se jen 
málokdy odvíjí přesně podle vytvořeného plánu, proto je důležité v praxi plán neustále 
aktualizovat a upravovat podle konkurence a ekonomické situace. Důležitá je také 
sdělovat záměr zákazníkům, aby viděli, že je pro ně dobré věřit dlouhodobému plánu, a 





2.2 Právní formy podnikání 
Podle obchodního zákoníku (16) je podnikání definováno jako soustavná činnost 
prováděná samostatně podnikatelem vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za 
účelem dosažení zisku. Podnikatelem podle tohoto zákona je: 
- Osoba zapsaná do obchodního rejstříku, 
- Osoba, která podniká na základě živnostenského oprávnění, 
- Osoba, která podniká na základě jiného než živnostenského oprávnění podle 
zvláštních předpisů, 
- Osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence podle zvláštního 
předpisu. 
 
Ze zákona si můžeme vybrat jednu z následujících právních norem: 
 
1. Podnik jednotlivce, respektive podnik fyzické osoby 
Podnik jednotlivce, respektive podnik fyzické osoby je nejstarší a nejjednodušší právní 
formou podnikání. Mezi jeho hlavní výhody patří jednoduchost založení, podnikatel 
podniká na základě živnosti nebo koncese. Nevýhodou této formy podnikání je 
především neomezené ručení veškerým majetkem. 
 
2. Obchodní společnosti - osobní 
Jedná se o veřejné obchodní společnosti nebo komanditní společnosti. Tato právní 
forma podnikání odstraňuje některé nevýhody podniku fyzické osoby, například 
vhodnější podmínky pro získání kapitálu. Společným rysem těchto forem podnikání je, 
že mohou být zakládány nejméně dvěma osobami. Vzájemné dobré vztahy společníků, 
kteří se aktivně podílejí na chodů společnosti, jsou pak podmínkou pro úspěšný chod 
podniku. 
 
3. Obchodní společnosti - kapitálové 
Jedná se o společnosti s ručením omezeným nebo o akciové společnosti. U kapitálových 
společností není charakteristickým rysem osobní účast na chodu podniku, ale povinnost 
podílet se na podnikání společnosti kapitálově. Společníci ručí za závazky společnosti 





Družstvo může být založeno pro společné podnikání nebo pro zajišťování potřeb svých 
členů. Je to společenství nejméně pěti členů, maximální počet členů není omezen, je 
přístupné každému, kdo se podrobí jeho stanovám. Za porušení svých závazků odpovídá 
družstvo celým svým majetkem. 
 
2.2.1 Hlavní kriteria rozhodování při volbě právní formy 
Výběr právní formy patří ke strategickým rozhodnutím s dlouhodobým dopadem, proto 
je třeba při něm zohlednit zejména hlediska podnikohospodářská, daňová, 
administrativní, výdělečná. Mezi základní otázky při výběru právní formy budoucí 
společnosti jsou: 
 
1. Způsob a rozsah ručení  
Podle platné legislativy existují dvě varianty ručení, a to omezené (podnikatel ručí za 
závazky podniku do výše svého majetkového vkladu do podniku) a neomezené 
(podnikatel ručí za závazky podniku celým svým majetkem). 
 
2. Počet zakladatelů 
Společnost s ručením omezením nebo akciovou společnost je možné, za splnění 
určitých podmínek, založit pouze jednou osobou. Naproti tomu osobní obchodní 
společnost musí založit minimálně dvě osoby, neboť se v podstatě jedná o sdružení ke 
společnému provozování živnosti. U společnosti s ručením omezením je jako u jediné 
společnosti limitován i maximální počet společníků. 
 
3. Nároky na počáteční kapitál 
Minimální rozsah kapitálu potřebného k založení podniku je ze zákona definován jen 






4. Administrativní náročnost založení podniku a rozsah výdajů spojených se 
založením a provozováním podniku 
Administrativní náročnost je spojena s úpravou podmínek, za kterých podnik vzniká. 
Nejnáročnější je založení akciové společnosti. Naproti tomu u podnikatelů – 
živnostníků se jedná o jednorázový akt, například vydání živnostenského oprávnění. 
V obchodních společnostech jsou rozhodující výdaje spojené s povolením živnosti, 
zpracováním společenské smlouvy a jejím notářským ověřením, zápisem do 
obchodního rejstříku, případně se zpracováním a zveřejněním auditu. 
 
5. Účast na zisku či ztrátě 
Míra rizika podnikatele je úměrná jeho účasti na zisku případně ztrátě. U osobních 
obchodních společností (obdobně i u kapitálových společností) se zisk dělí rovným 
dílem, podle dohody formulované ve společenské smlouvě nebo dělení plyne ze zákona. 
U akciových společností podíl na zisku u akcionáře závisí na rozhodnutí valné hromady. 
 
6. Oprávnění k řízení, tedy zastupování podniku navenek, vedení podniku, 
možnost spolurozhodování a podobně 
Zmocnění vést podnik a zastupovat ho navenek je ponechána buď na uvážení majitelů 
(zakotveno ve společenské smlouvě) nebo jej předepisuje právní úprava (například 
akciová společnost).  
 
7. Finanční možnosti, zvláště přístup k cizím zdrojům 
Závisí na možnosti zvýšení, eventuálně snížení vlastního kapitálu, a na přístupu 
k cizímu kapitálu. Úvěrové možnosti jednotlivých právních forem se značně liší. Odvíjí 
se od výše kapitálu, kterým společnost disponuje a významnou roli hraje i způsob a 
míra ručení společníků. 
 
2.3 Charakteristika s.r.o. 
Společnost s ručením omezeným patří k základním typům tzv. kapitálových společností. 
Její základní jmění (kapitál) tvoří vklady společníků. Těch může být maximálně 50 a je 
jedno, jestli to jsou fyzické nebo právnické osoby. Vklady jednotlivých společníků musí 
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být dělitelné celými tisíci a minimálně 20 000Kč za jednoho společníka. Firma musí 
prokázat majetek v hodnotě minimálně 200 000 Kč. Za porušení povinností odpovídá 
společnost celým svým majetkem, jednotliví společníci však pouze do výše svého 
zapsaného a doposud nesplaceného vkladu. Firma společnosti musí obsahovat označení 
"společnost s ručením omezeným", postačí však zkratka "spol. s r.o." nebo "s.r.o.“. 
Společenská smlouva, valná hromada a řízení podniku jsou nejlépe popsány na serveru 
tiscali (5) 
2.3.1 Společenská smlouva         
Minimální náležitosti zakládací smlouvy přesně upravuje zákon a jsou to tyto: 
•  Obchodní jméno 
•  Sídlo 
•  Určení společníků a uvedení jejich sídla, resp. trvalého bydliště 
•  Předmět podnikání vznikající  společnosti 
•  Výše základního jmění a výše vkladů  jednotlivých společníků 
•  Jména a bydliště prvních  jednatelů a způsob,  jakým  jednají  za společnost  
•  Jména a bydliště členů dozorčí rady 
2.3.2 Řízení společnosti 
Na řízení společnosti se podílí jednatelé. Podle zakládací smlouvy jednotlivě nebo 
společně. Statutárním orgánem je tedy jednatel (jednatelé), nejvyšším orgánem je 
ale valná hromada společníků. Jednatel a společník nemusí být jedna a tatáž osoba. 
Někdo jiný může do společnosti dát vklad a někdo jiný ji může řídit. 
2.3.3 Valná hromada 
Jak již bylo řečeno, s.r.o. zakládá na své první schůzi valná hromada. Ta se pak také 
stává nejvyšším orgánem společnosti. Jedině valná hromada rozhoduje o: 
•  schválení roční závěrky, rozdělení zisku nebo úhradě ztráty 
•  změnách stanov 
•  změnách společenské smlouvy 
•  zvýšení či snížení základního kapitálu 
•  jmenování či odvolávání jednatelů a o výši jejich odměn 
•  vyloučení společníka,  zrušení společnosti 
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2.4 Marketingový mix 
„Marketingový mix představuje a konkretizuje všechny kroky, které organizace dělá, 
aby vzbudila poptávku po produktu (či v případě demarketingu ji snížila). Tyto kroky se 
rozdělují do čtyř proměnných:  
Produkt: označuje nejen samotný výrobek nebo službu (tzv. jádro produktu), ale také 
sortiment, kvalitu, design, obal, image výrobce, značku, záruky, služby a další faktory, 
které z pohledu spotřebitele rozhodují o tom, jak produkt uspokojí jeho očekávání. 
Cena: je hodnota vyjádřená v penězích, za kterou se produkt prodává. Zahrnuje i slevy, 
termíny a podmínky placení, náhrady nebo možnosti úvěru. 
Místo: uvádí, kde a jak se bude produkt prodáván, včetně distribučních cest, dostupnosti 
distribuční sítě, prodejního sortimentu, zásobování a dopravy. 
Propagace: říká, jak se spotřebitelé o produktu dozví (od přímého prodeje přes public 
relations, reklamu a podporu prodeje). V tomto oboru je velmi důležitá propagace. Jak 
vytvořit cílenou reklamu na zákazníka, tak i dobré reference a web jsou podmínkou. 
Web by měl splňovat několik zásadních podmínek. Pro zákazníky by měl být jasný, 
čitelný, nejlépe vícejazyčný. Pro autora by měl být jednoduchý na správu a na přidávání 
nových aktualit a zpráv. 










Pojem produkt neoznačuje jenom výrobek, ale může označovat i službu. Navíc zahrnuje 
i všechny služby dodávané s výrobkem - v případě prodeje počítače jsou to všechny 
služby od poradenství, jaký počítač koupit, přes sestavení a instalaci, až po pozáruční 
servis. 
Účinný marketingový mix vhodně kombinuje všechny proměnné tak, aby byla 
zákazníkovi poskytnuta maximální hodnota a splněny firemní marketingové cíle. Je to 
soubor osvědčených nástrojů k realizaci firemní strategie. 
Philip Kotler (8) ale ve svých publikacích uvádí, že k tomu, aby byl marketingový mix 
správně používán, se na něj marketér nesmí dívat z pohledu prodávajícího, ale z 
hlediska kupujícího. Marketingový mix pak bude vypadat takto:  
• z produktu se stane zákaznická hodnota (Customer Value), 
• z ceny zákazníkova vydání (Cost to the Customer), 
• místo se přemění na zákaznické pohodlí (Convenience), 
• z propagace se stane komunikace se zákazníkem (Communication).  
Díky tomu zjistíme, že zákazník požaduje hodnotu, nízkou cenu, velké pohodlí a 
komunikaci, nikoliv propagaci. Ze 4P se tak stanou 4C.Jiné schéma vztahu 4P a 4C 
vypadá následovně: 
Tabulka č. 1: Složky 4P a 4C v marketingovém mixu (Zdroj: http://marketing.robert 
nemec.com/marketingovy-mix-rozbor) 
4P 4C 
Výrobek Řešení potřeb zákazníka (customer solution) 
Cena Náklady, které zákazníkovi vznikají (customer cost) 
Distribuce Dostupnost řešení (convenience) 
Propagace Komunikace (communication) 
Chytří marketingoví pracovníci by tak měli myslet více z pohledu zákazníka než z 




2.5 SWOT analýza 
„Swot analýza je velmi jednoduchým nástrojem pro stanovení firemní situace vzhledem 
k vnitřním i vnějším firemním podmínkám. Podává informace jak o silných (Strength) a 
slabých (Weakness) stránkách firmy, tak i o možných příležitostech (Opportunities) a 
hrozbách (Threaths). 
Cílem firmy by mělo být omezit své slabé stránky, podporovat své silné stránky, 
využívat příležitosti okolí a snažit se předvídat a jistit proti případným hrozbám. Pouze 
tak dosáhneme konkurenční výhody nad ostatními. K tomu však potřebujeme dostatek 
kvalitních informací z firmy a jejího okolí. 
Silné a slabé stránky se vztahují k vnitřní situaci firmy. Vyhodnocují se především 
zdroje firmy a jejich využití, plnění cílů firmy. Příležitosti a hrozby vyplývají z vnějšího 
prostředí (makroprostředí, konkrétní trh), které obklopuje danou firmu a působí na ni 
prostřednictvím nejrůznějších faktorů. 
Při provádění SWOT analýzy se sepíší silné a slabé stránky, příležitosti a hrozby do čtyř 
kvadrantů a do každého se umístí jeden z uvedených pojmů. K němu se připíše určitý 
počet faktorů, který bude závislý na rozsahu a cíli našich analýz. Po vypsání všech 
důležitých faktorů ovlivňujících naší firmu je vhodné udělat tutéž činnost pro dílčí 
aktivity, jako například pro konkurenty, výrobky, zeměpisné oblasti a tržní segmenty.“ 
(10) 
 
2.6 Analýza bodu zvratu 
„Analýza bodu zvratu neboli Break Even Point (BEP) zkoumá rovnováhu mezi náklady 
a výnosy. Analýza sleduje odděleně variabilní a fixní nálady, vztahy mezi tržbami, 
náklady a ziskem. Jedná se o matematickou či grafickou analýzu, která nám jasně 
ukazuje výsledky. 
Pomocí analýzy bodu zvratu je možné určit bod zvratu, v němž se vyrovnávají celkové 
výnosy s celkovými náklady podniku. A následný zisk nebo ztrátu celého podniku. 
Používá se pro vedení podniku odpovědnými pracovníky. S použitím analýzy bodu 
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zvratu lze posuzovat možnosti dosažení zisku, úspěšnost firmy a problémových nákladů 
ve firmě.“ (7) 
2.6.1  Výpočet BEP 
„Při lineárním růstu nákladů a tržeb se vychází z těchto veličin: 
• q- množství výrobků 
• p- prodejní cena výrobku 
• PVC- průměrné variabilní náklady 
• FC- fixní náklady podniku za rok 
Platí, že při neměnné prodejní ceně p se celkové tržby T vyvíjejí podle vztahu: 
T = p * q 
A celkové náklady CN se vyvíjejí podle vztahu: 
CN = FN + PVC * q 
Dále platí, že zisk Z je rozdílem mezi tržbou T (výnosy) a celkovými náklady: 
Z= T- CN 





Po dosažení bodu zvratu začíná firma vykazovat zisk, který se zvyšuje výrobou většího 
počtu výrobků.“ (3) 
 
2.7 Porterův model konkurenčních sil 
„Porterův model určuje konkurenční tlaky a rivalitu na trhu. Rivalita trhu závisí na 
působení a interakci základních sil (konkurence, dodavatelé, zákazníci a substituty) a 
výsledkem jejich společného působení je ziskový potenciál odvětví. 
Model rivality na trhu popsal Michael E. Porter z Harward School of Business 
Administratic. Vyvinul síť, která pomáhá manažerům analyzovat konkurenční síly 
v okolí firmy a odhalit příležitosti a ohrožení podniku. Model určuje stav konkurence 
v odvětví, která závisí na působení pěti základních sil viz. obrázek: 
1. riziko vstupu potenciálních konkurentů – Jak snadné nebo obtížné je pro nového 
konkurenta vstoupit na trh? Jaké existují bariéry vstupu? 
2. rivalita mezi stávajícími konkurenty – Je mezi stávající konkurenty silný 
konkurenční boj? Je na trhu jeden dominantní konkurent? 
3. smluvní síla odběratelů – Jak silná je pozice odběratelů? Mohou spolupracovat a 
objednávat větší objemy? 
4. smluvní síla dodavatelů – Jak silná je pozice dodavatelů? Jedná se o monopolní 
dodavatele, je jich málo nebo naopak hodně? 
5. hrozba substitučních výrobků – Jak snadno mohou být naše produkty a služby 














2.8 Redakční systém 
„Redakční, publikační systém neboli též CMS - content management system (systém 
pro správu obsahu) je internetová aplikace, pomocí které lze měnit textovou, případně 
grafickou podobu jednotlivých stránek či článků a to vše bez znalosti tvorby www 
stránek. 
Kde systém použít? 
Redakční systém slouží ke snadnému uspořádání a aktualizaci webových stránek a tak 
je možné jej použít skoro u všech webových projektů, zejména pak u: 
• komerčních webových stránek 
• e-zin, časopisů a novin v elektronické podobě 
• blogů, weblogů, zápisníků 
• osobních stránek 
• katalogů a portálů 
Co by měl dobrý redakční systém umět? 
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Základní a nejvíce využívanou funkcí je možnost vydávat, upravovat a mazat články, 
stránky. Bez této funkce nemůže být systém snad ani považován za redakční či 
publikační. 
Požadavky redaktorů, správce systému 
• přehledná správa systému 
• lokaliazce - čeština 
• rozšíření systému pomocí pluginů 
• přidávání dalších redaktorů, správců a přidělení jednotlivých práv k systému 
• úprava kostry webu přímo v redakčním systému 
• úprava jednotlivých článků za pomoci WYSIWYG editoru podobného wordu, 
tedy bez znalosti tvorby www stránek 
• možnost povolit či zakázat vkládání komentářů 
• nahrávání a vkládání obrázků 
• záznamy návštěv a pohybu čtenářů po webu 
Komerční nebo free redakční systém 
Při výběru redakčního systému je pro většinu firem i osob důležitá cena. V dnešní době 
některé volně dostupné (free) redakční systémy (textpattern, wordpress) s vhodně 
použitými pluginy dosahují takových kvalit, že leckdy překonávají některé placené.  
Na druhou stranu, potřebujete-li opravdu profesionální, na míru šitý systém, který 
přesně odpovídá vašim požadavkům a chcete mít zajištěnou plnou podporu k produktu, 
zvolte placený systém.  
Při výběru redakčního systému se zaměřte na to, zda-li splňuje výše zmíněné požadavky 
a je-li k němu poskytována plná podpora (full service), stejně jako u námi vytvořeného 
redakčního systému FreeMi.“ (12) 
2.8.1 Textpattern 
Textpattern je standartní redakční systém, který funguje na online správě přímo v okně 
internetového prohlížeče. Základní funkcí je psaní članků, takže se hodí hlavně na web 
nebo blog. Tvorba webu je přesně podle uznávaných mezinárodních standardů. 
Textpattern umožňuje nahrávat pluginy, a také články z jiných redakčních systémů. 
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Instalace textpatternu je vysvětlena například na serveru svět hostingu1. Textpattern 
plně podporuje češtinu již v základním balíčku, který je volně ke stažení2 na oficiálních 
stránkách. 
2.8.2  SunLight 
Sunlight je redakční systém, který je vytvořen českým autorem. Celý systém je psán 
česky. Dokumentace nabízená k tomuto produktu je na velmi vysoké úrovni a je v ní 
popis jednotlivých částí celého systému. Jeho hlavními přednostmi jsou jednoduchost, 
přehlednost, snadná ovladatelnost. Systém je nabízen zcela zdarma. Systém je vytvořen 
pouze ve free verzi, takže plná pro verze neexistuje, proto se dá předpokládat, že tato 
verze bude kompletní, ale ne na takové úrovni jako placené systémy. Systém je založen 
na populární kombinaci PHP a MySQL, lze jej použít na většině webových serverů, 
které podporují následující komponenty: 
• PHP verze 4.3.3 nebo novější 
• MySQL verze 4.1.x nebo novější 
• Rozšíření PHP o mbstring (kvůli UTF-8 kódování) 
Kompletní dokumentace, systém ke stažení a diskuzní fórum je na stránkách sunlight 
systému3 
2.8.3  Joomla! 
„Joomla! Je nejrozšířenější redakční systém, který je zdarma. „Pomocí Joomla CMS 
můžete spravovat internetový obchod VirtueMart, fotogalerie, diskuzní fóra, chaty, 
blogy, různé druhy inzerce a mnoho dalších rozšíření třetích stran. Instalace Joomly 
není složitá. Nemusíte znát HTML, texty píšete pomocí editoru, používáte-li MS Office 
máte vyhráno. Správa systému probíhá snadno přes Váš webový prohlížeč z 
jakéhokoliv počítače připojeného k internetu.  
Joomla je volně šiřitelný software založený na GNU/GPL licenci.  






Softwarové licence jsou většinou navrženy tak, že Vám odebírají právo svobodného 
sdílení a úprav programů. Smyslem GNU General Public License je naproti tomu 
zaručit svobodu ke sdílení a úpravám svobodného softwaru - pro zajištění svobodného 
přístupu k tomuto softwaru pro všechny jeho uživatele. Tato General Public License se 
vztahuje na většinu softwaru nadace Free Software Foundation a na jakýkoli jiný 
program, jehož autor se přikloní k jejímu používání.“ (6) 
Systém Joomla! nabízí verzi volně šiřitelnou základní verzi, která pro běžné používání 
stačí, ale v případě potřeby profesionálního cms systému je možnost zakoupit placenou 
verzi, která je opravdu velmi rozsáhlá. Všechny produkty jsou ke stažení na oficiálních 
stránkách4  




3. Analýza problému a současné situace 
V této kapitole se zaměřím na to, co je vlastně horkovzdušný balon a z čeho se skládá. 
Jak funguje balonový sport v současnosti, a kdo balony provozuje, jako živnost. Dále se 
zaměřím na výběr dodavatele horkovzdušného balonu. Přiblížím způsoby pronájmu 
v jiných odvětvích a zaměřím se na potencionálního zákazníka, který o tyto služby bude 
mít zájem.  
 
3.1 Současná situace 
Česká republika se po vzoru velkých evropských velmocí stává jednou z nich. Po letech 
neprosperujícího sportu se v posledních pěti letech trend výrazně mění. Poděkování také 
patří panu Svěrákovi, který ve filmu Vratné láhve provedl let balonem a tím tento sport 
dostal do podvědomí většiny národa.  
Po tomto filmu nastal obrovský zájem o let balonem. Tím vzniklo několik společností, 
které nabízí vyhlídkové lety balonem. Zároveň kombinací pilotů, kteří byli u začátku 
balonového létání u nás5 a nových pilotů, kteří se k tomuto sportu dostali v posledních 
letech, se vytvořila velká základna závodních pilotů, kteří každý rok bojují o postup na 
mezinárodní závody. Od loňského roku, kdy se začal prodávat nový závodní balon, si 
asi desítka pilotů zakoupila tento závodní speciál čistě k závodnímu létání. Na 
závodech, které pořádají jednotlivé státy a mistrovstvích Evropy či Světa se stal závodní 
balon podmínkou k úspěchu. Pro mnoho dalších pilotů, kteří zatím nevlastní závodní 
balon a chtějí závodit je půjčení sportovního balonu prioritou, pokud se chystají na 
závody do zahraničí. 
  
3.2 Výběr dodavatele balónu  
Pro celý projekt je důležité vybrat dodavatele horkovzdušných balonů. Proto bychom se 
měli nejprve podívat na hlavní světové značky výrobců horkovzdušných balonů. 
                                                 
5 První balon byl vyroben v roce 1983. 
 26 
 
3.2.1 Marketingové mikroprostředí 
BALÓNY KUBÍČEK spol. s r.o. – Firma sídlící v Brně je jediný Český výrobce 
horkovzdušných balonů. Od roku 2008 vyrábí speciální závodní balon Extreme racer. 
Firma prodá kolem 80 balonů ročně a v případě dobrého kurzu eura pro export je firma 
nejlevnější na trhu. 
SCHROEDER (Německo) – Hlavní dodavatel balonů na německý trh. Firma má 
dlouholetou tradici a zákazníci se vracejí vždy ke stejné značce. 
CAMERON (Velká Británie) – Světově nejznámější a největší firma na výrobu 
horkovzdušných balonů. V cenové relaci patří k nejdražším. Používá zastaralou metodu 
na výrobu látky pro obaly. 
ULTRAMAGIC (Španělsko) – Je to expandující podnik, který prodává balony po 
celém světě. Vyrábí kolem 120 balonů na světě, proto si drží druhé místo ve světovém 
měřítku. 
KAVANAGH (Austrálie) – Tuto firmu uvádím, protože prodávají nejrychlejší balony 
co se týče vertikální rychlosti. Závodní speciál pojmenovaný EX-65. Bohužel by cena 
za dopravu byla tak vysoká, že tuto značku nemůžu brát v potaz. 
Každá z pěti největších firem na světě prodává svůj závodní speciál. Kavanagh je 
v dnešní době nejrychlejší a zvládne přes 10 m/s stoupat či klesat. Cameron prodává 
racer za přemrštěné peníze, a i přes to dokáže vertikálně letět „jen“ 7 m/s. Schroeder a 
Ultramagic jsou na tom velmi podobně jako Cameron. Vysoká cena a v dnešní době 
zastaralý tvar balonu neumožňuje maximální vertikální rychlosti. Poslední zbývá firma 
Kubíček balóny spol. s r.o., která v roce 2008 představila svůj závodní speciál Extréme 
racer. Tento balón má objem 2000 m3 a vertikální rychlosti kolem 9 m/s. 
Proto výběr tohoto dodavatele je pro tento podnikatelský záměr nejlepší volba. 





3.3 Balóny Kubíček spol. s r. o.   
Společnost Kubíček, s r. o. vzniká velmi brzy po revoluci v roce 1989. Zakladatel a 
majitel v jedné osobě se stává Aleš Kubíček, který již od roku 1983 sestrojoval všechny 
balony pod záštitou ÚV Svazarm. Společnost se zaměřila na výrobu horkovzdušných 
balonů, vzducholodí a reklamních poutačů. V roce 2005 se firma přestěhovala do nové 
výrobní haly na ulici Jarní. V současné době firma vlastní všechny důležité letecké 
certifikáty, normu ISO 9000 pro leteckou výrobu. Vyrábí 80 balonů ročně a je třetí 
největší výrobce horkovzdušných balonů na světě. V budoucnu má firma v plánu 
odvrátit aktuální snížení prodeje novým typem balonu, který je o třetinu levnější než 
jiné typy o stejné velikosti, a samozřejmě zvýšit prodej závodního balónu. 
 
3.4 Způsoby pronájmu v jiných odvětvích 
Pronájem výrobku se v každém odvětví trochu liší. Pro pronájem horkovzdušného 
balonu je důležité pochopit několik systémů pronájmu. 
3.4.1 Pronájem auta 
V současnosti je systém pronájmu ve většině autopůjčoven stejný. Auto si můžeme 
pronajmout v online formuláři a při vyzvednutí potřebujeme tři doklady totožnosti. 
V pronájmu auta je zahrnuta dálniční známka, servis auta, pojištění s nulovou 
spoluúčastí a příplatek za zimní obutí. Na výběr jsou většinou čtyři až pět kategorií aut 
od nejlevnějších po nejvyšší modely zahraničních značek. Pronájem funguje tak, že 
předávací technik zkontroluje všechny odlišnosti na autě a zapíše je a stejný proces 
proběhne při vrácení auta. Platba probíhá většinou paušálně za časový úsek. U 
pronájmu dražších aut je určen denní limit a následně se doplácí za každý kilometr ujetý 
nad limit. 
3.4.2 Pronájem letadla 
Pronajmout letadlo si může pouze pilot s přeškolením na určitý typ letadla. Pronájem 
funguje obdobně jako pronájem auta, jen se platí za každou letovou hodinu. Kontrola je 
v tomto případě jednoduchá. Letadlo může startovat a přistávat pouze na letišti, takže 
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pronajímatel může dobře kontrolovat zda letadlo není ve vzduchu déle. Pronájem 
vychází ze standardní smlouvy o pronájmu. Pojištění a palivo je již zahrnuto ve 
smlouvě. 
 
3.5 Způsob kontroly letů 
Velký problém v pronájmu horkovzdušného balonu je otázka, jak kontrolovat, zda byl 
balon ve vzduchu? Balon bohužel nemá žádný měřič kilometrů ani hodin a bohužel se 
ani nedá poznat zda byl balon použit. Kontrolu proto musíme rozdělit do dvou částí. 
První je instalace GPS modulu, který se spustí v případě zvýšení teploty na externím 
teploměru. Tento GPS modul se umístí do prostoru obalu a pomocí GPRS odesílá data 
potřebná ke kontrole na server. V tomto datovém toku nesmí chybět aktuální poloha, 
nadmořská výška a teplota vzduchu v obalu. Druhá část kontroly - zda pilot letěl - je 
kontrola výsledků na mezinárodních závodech. Jelikož se pronájem bude týkat hlavě 
závodů, tak bude jednoduché dohledat, zda balon v soutěžní den letěl nebo kolikrát letěl 












3.6 Analýza potencionálních zákazníků 
Balonový svět by se dal rozdělit na několik hlavních destinací, kde se balonový sport 
provozuje.        
Obrázek č. 4: Světové destinace potenciálních zákazníků (Zdroj: 
http://www.zemepis.com /images/slmapy/svet.jpg + Vlastní zpracování) 
 
Na obrázku č. 4 jsou zachyceny největší světové destinace, co se týče počtu pilotů a 
závodních pilotů. Ze všech těchto destinací se piloti pravidelně přesouvají do Evropy na 
velké závody, či jen zažít nové zážitky spojené s evropským létáním. A právě piloti 
z těchto destinací pravidelně řeší problém, jak přemístit svojí techniku, také v čem a jak 
je budou v Evropě přepravovat. 
1. Japonsko - je uznávanou lokalitou díky svojí dlouhé historii a zkušeným 
profesionálním pilotům. Jejich přístup je velmi profesionální a formální. Pro tyto piloty 
je sportovní balon vším. Zakládají si na přesných zajištěných podmínkách, pokud letí na 
světový šampionát, a doprava z Japonska je po Austrálii nejdražší z celé planety. 
2. Austrálie - Australští sportovní piloti používají závodní balon od společnosti 
KAVANAGH, která vyrábí nejrychlejší závodní balon na světě, takže je pro ně nutné 
mít nejrychlejší balony, ke kterým se XR společnosti Kubíček balony velmi přibližuje. 
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3. Severní Afrika - V posledních letech se balonový sport v severní Africe velmi rychle 
rozšiřuje, ale zatím nevykazuje schopnosti pořádání závodů na dostatečné úrovni, takže 
místní piloti, pokud chtějí závodit na nejvyšší úrovni, se musí dopravit do Evropy. 
4. Severní Amerika - V USA léta nejvíce pilotů ze všech destinací. Jejich závody mají 
výbornou kvalitu a jen hrstka se kvalifikuje na světový šampionát. Pokud se závod koná 
v Evropě, musí splnit evropské normy FIA, které jsou lehce odlišné od amerických a 
pro piloty nastává problém s licencemi na balon atd. Pro tyto potencionální zákazníky je 
kompletní servis velmi důležitý a dobře zaplacený. 
5. Brazílie - patří mezi jednu z balonových velmocí. Jejich piloti jsou většinou velmi 
zkušení, ale často je brzdí jejich starší, či méně profesionální vybavení. Další problém je 
velká vzdálenost do Evropy, a tím i velmi drahá přeprava vybavení. 
Samozřejmě jsou piloti i z dalších destinací, kteří řeší problém, jak například na letošní 
mistrovství světa dopravit svůj balon, či na jakém balonu létat. Není to jen o mistrovství 
světa, ale Evropa je zakladatelem ballooningu a každý pilot se alespoň jednou do 
Evropy podívá. 
Teď přichází otázka, kdo v okolních státech, či v Evropě může balon pronajmout? A 
hlavně jaký to bude balon? Na tyto otázky bohužel neexistují žádná oficiální data, 
nejsou žádné tabulky ani seznamy a bohužel není ani ochota zahraničních klubů o 
nějaké vyjádření. Proto jsem informace opět čerpal od nejzkušenějších českých pilotů, 
kteří se účastní velkých mezinárodních akcí téměř dvacet let, a také od marketingového 
ředitele firmy Kubíček balony, pana Michaela Suchého, který má na starost prodej a má 
na toto téma nejvíce znalostí. 
V České Republice je kolem dvaceti klubů, které mají ve svém vlastnictví více než 
jeden balon a většina z těchto klubů by byla ochotna svůj balon pronajmout. Má to ale 
dva velké problémy. První je kvalita materiálu, který v případě zapůjčení, by jistě 
nesplňoval moderností požadavky zákazníků. Druhý, hlavní problém je v typu balonu. 
V České republice je letos jediný závodní balon, který nepojede na mistrovství světa. 
Od jeho majitele mám osobně zjištěno, že o pronájem nemá zájem. Pokud bych se 
zaměřil na okolní státy, tak jediný stát, kde se pohybují závodní balony, je Německo. 
Bohužel většina německých pilotů používají balony velmi často, a také hlavní sponzor 
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závodního ballooningu v Německu loni ukončil spolupráci s piloty, takže se počet 
závodních balonu výrazně snížil. Pronájem v Německu není moc realizovatelný. 
Pokud to tedy shrnu, je současný stav téměř neřešitelný a v nejbližší době není ani 
náznaku, že by někdo tento nebo podobný projekt transformoval do reality. 
V současnosti je balonový business velmi oblíbený u investorů. Ovšem většina 
balonových klubů se zaměřuje pouze na komerční létání s pasažéry a do této oblasti se 
nehrnou. 
 
3.7 Způsob pronájmu v současnosti 
V dnešní době je velký problém pronajmout závodní balon, protože současná situace na 
trhu je nulová, to znamená, že není v tomto oboru oficiální konkurence. Ze zkušeností 
českých pilotů, kteří létali ve vzdálených destinací, vím, že pronájem balonu přímo na 
místě bývá velký problém. Pilot musí znát místní balonové kluby, které mají více 
balonů ve svém vlastnictví a mají možnost tyto balony pronajmout. Většinou to funguje 
tak, že se pilot spojí přes firmu Kubíček balony s jejich místním dealerem, který má 
k dispozici demo balon a může ho zapůjčit. 
V současnosti musí většina pilotů domluvit dopravu a svůj balon na místo dopravit 
pomocí velkých dopravních společností, které si účtují nemalé peníze. Přesto, že si pilot 
balon na místo určení dopraví, vzniká problém, v čem balon bude přepravovat (vozík) a 
způsob, jak ho bude přepravovat (pronájem auta). Standardní praxe je taková, že si pilot 
musí zajistit všechny komponenty sám již dopředu, takže je opravdu velmi složité celou 






3.8 Srovnání redakčních systémů 
Ke tvorbě objednávkového listu a provizorního webu budu používat jeden 
z porovnávaných redakčních systému. Tyto systémy mi zjednoduší tvorbu webu, změny 
aktualit, úpravu textů a článku, a také vytvoří graficky přijatelný, plně funkční 
objednávkový list. 
Nyní budu porovnávat a vybírat cms systém, který nejvhodněji splní předem zadaná 
kriteria. 
Tabulka č. 2: Porovnání CMS systémů (Zdroj: Vlastní zpracování)  
kriterium/systém Textpattern Sunlight Joomla! 
jednoduchá instalace 9 7 9 
podpora češtiny 8 10 6 
profesionální verze 7 6 10 
kompletní 
dokumentace 8 6 10 
uživatelské recenze 8 8 10 
*bodové hodnocení je udělováno subjektivně od 1  
do 10 bodů, kde 10 bodů je nejvíce 
Z tabulky vychází jako vítěz software Joomla! ale je to na subjektivním rozhodnutí, 
který redakční systém použít. 
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4. Vlastní návrhy řešení, přínos návrhů řešení 
V této kapitole se přímo zaměřím na zvolení právní formy, nabídku služeb, SWOT 
analýzu, Porterův model konkurenčních sil. Vytvořím objednávkový list, který použiji 
ve svých provizorních stránkách. Nakonec vytvořím analýzu nákladů a 
předpokládaných příjmů a vytvořím analýzu bodu zvratu. 
 
4.1  Výběr právní formy 
Jako ideální právní formu jsem vybral společnost s ručením omezeným (spol. s r.o.) viz 
kapitola 2.3. Oproti živnostenskému listu, který je na začátku jednodušší a levnější. 
Nicméně výhody podnikání prostřednictvím právnické osoby převažují. Také je 
možnost přejít ze živnostenského listu po úspěšném startu na s.r.o., ale pokud je 
podnikatelský záměr dobrý, je tomto případě výhodnější od začátku použít společnost 
s ručením omezeným, protože má lepší kredit u partnerů či bank. Podnikání 
prostřednictvím s.r.o. společníky tolik neohrožuje majetkově, jako je tomu při 
neomezeném ručení v případě podnikání na živnostenský list. Pokud už má pak firma 
více zaměstnanců, je těžké každého uhlídat a ručit za jejich chyby celým majetkem 
může byt velmi nebezpečné. 
 
4.2 Nabídka služeb 
Otázkou, zda tento projekt bude či nebude fungovat, je, jak často a za jakých podmínek 
bude balon létat? Tato otázka je úplně základní a nejpodstatnější.  
Pokud rozvedeme možnosti, kdy bude pronajímaný balon létat, musíme tuto myšlenku 
rozložit na dvě části. Ty se liší v ceně letu, ale i v použitelnosti a přidané hodnotě pro 
firmu. 
4.2.1  Pronájem závodního balonu 
Jak jsem se již několikrát zmínil, hlavní cíl celého projektu je nabídnout zákazníkovi 
exkluzivní pronájem závodního balonu s dalšími doplňkovými službami. Zájemce si 
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půjčí části, které bude potřebovat. Může si například půjčit pouze obal. Druhý pól je, že 
si nechá zajistit kompletní balon s autem a posádkou, aby se nemusel o nic starat. Jak 
jednotlivé části budou fungovat, rozvedu v kapitole 4.9.1  
4.2.2  Pronájem reklamní plochy 
Jelikož se závody nepořádají každý týden je velmi pravděpodobné, že balon bude 
nepoužívaný několik měsíců ročně a to je maximálně neefektivní a ztrátové, proto jsem 
přišel s nápadem, který řeším i v jiném projektu, a ze kterého budu vycházet. Tím 
projektem je pronájem reklamní plochy na balonu. Tuto reklamní plochu si člověk 
představí jednoduše. Je to mobilní billboard o rozměrech kolem osmdesáti metrů 
čtverečních. Pronájem této reklamní plochy je pro potencionální zákazníky velmi 
exkluzivní, protože pro tento typ reklamy nemusí kupovat celý balon, ale nechají 
vyrobit pouze transparent, který stojí zlomek ceny balonu. Pronájem poté spočívá pouze 
vtom, že transparent připevníme na balon a následně balon předvádíme na vytipovaných 
místech masám lidí. Tento typ reklamy je velmi neagresivní a potencionálnímu 
zákazníkovi také dává exkluzivitu. V České republice pronájem reklamní plochy na 
balonu je na nulové úrovni, takže konkurence v tomto směru zatím nehrozí a zájem o 
horkovzdušné balony a tím i reklamu na nich neustále roste. Tuto vizi později 
rozpracuji a spočítám. 
Pokud spojíme tyto dvě věci, máme tu kombinaci provozu balonu, pokud není zákazník, 
který by ho chtěl pronajmout, a pokud by měl zájem o pronájem balonu, stačí nalepené 
transparenty pouze demontovat a máme závodní balon určený k pronájmu. Tímto by byl 
balon po celou sezonu v provozu a neustále by vydělával peníze. Jen pro případ 
pronájmu reklamní plochy je zapotřebí pilot, který tyto upoutané lety bude provozovat, 






4.3 SWOT Analýza 
Nyní se podíváme na silné a slabé stránky projektu. Také se ve SWOT analýze zaměřím 
na příležitosti a hrozby: 
Tabulka č. 3: SWOT Analýza (Zdroj: Vlastní zpracování) 
silné stránky slabé stránky 
Světová novinka, takže neexistence 
konkurence Potřeba investora v projektu 
Zvyšující se zájem o balonové létání Možný nezájem o služby 
Výborný dodavatel závodního balonu Vysoká cena pro české piloty 
Jednoduché řízení firmy 
Problém s rozšířením mezi zákazníky 
jiných výrobců balonu 
Dlouhá životnost balonu  Žádné podnikatelské zkušenosti  
 Osobní zkušenosti s oborem   
Příležitosti Hrozby 
Rozvíjet služby pro balonový billboard Nízký počet zákazníků 
Rozšíření služeb pro zaoceánské piloty Příchod konkurence z řad výrobců 
Nákup dalších balonu na pasažérské 
létání Zlevnění mezinárodní dopravy 
Reklama na mezinárodních závodech Změna české legislativy 
Pronajímat komponenty od dalších   
brněnských pilotů Změna mezinárodní legislativy 
Nabídnout výcvik pro zájemce Přírodní katastrofy 
Rozšíření služeb pro parašutisty   
 
4.4  Porterův model konkurenčních sil 
1. riziko vstupu potenciálních konkurentů – Vstup konkurenta na trh je podmíněn 
úvodní investicí do kompletu závodního balonu, který vychází asi na milion korun. 
V České republice může vstoupit každý, kdo je ochoten tuto investici do projektu vložit. 
Mezi hlavní potencionální konkurenty se řadí firmy provozující vyhlídkové lety 
balonem. Tyto firmy mají s balony letité zkušenosti a některé prvky kompletů mají již 
nakoupené, takže by pro ně investice byla nižší. Ovšem pro tyto potencionální 
konkurenty je v dnešní době prvořadý prodej letenek a provádění vyhlídkových letů, 
kde mají vyčerpány celou svojí kapacitu a další rozšiřování je většinou omezeno 
nedostatkem pilotů.  
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2. rivalita mezi stávajícími konkurenty – V současnosti na trhu neexistuje 
konkurence, protože zatím žádný provozovatel balonu s touto myšlenkou na trh 
nepřišel. V roli konkurentů by se opět mohly objevit firmy, které nyní provozují 
reklamní lety. V tomto odvětví je konkurence velká. 
3. smluvní síla odběratelů – Smluvní síla odběratelů je ovlivněna hlavně cenou  za 
dopravu. Pokud by byla cena za dopravu stejná nebo levnější než pronájem, má 
odběratel výhodu jednat o ceně. I přes to, že má zájem o lety na novém závodním 
balonu. 
4. smluvní síla dodavatelů – Dodavatele jsem zmínil v kapitole 3.2.1, kde jsou 
vypsány hlavní firmy na trhu výrobců horkovzdušných balonů. V době ekonomické 
krize, která částečně postihla i balonový sport, je konkurence silná, ale pro tento projekt 
je firma Kubíček balony nejlepší. S dodavatelem se ale dá vyjednat sleva až 15 procent 
díky dobrému přístupu a zájmu o rozšiřování balonové flotily v České republice ze 
strany dodavatele. 
5. hrozba substitučních výrobků – Nevýhodou substitučních výrobků mezi které patří 
klasický balon, je nepoužitelnost těchto strojů na závodech. K závodnímu  létání je 
potřeba závodní balon, takže substituční výrobek je v tomto případě nepoužitelný. 
 
 
4.5 Analýza využití závodního balonu 
V této části se podíváme na to, kde se dá závodní balon využít, proč si ho potencionální 
zákazníci chtějí půjčit, pro koho je vlastně určený a co může zákazník požadovat? 
4.5.1  KDE 
Jednou z hlavních otázek celého projektu je, kde se vlastně závodní horkovzdušný balon 
dá použít? 
Závody horkovzdušných balonu jsou pod záštitou FAI, která zaštituje závody po celém 
světě. Závodů, které se konají po Evropě, a pro které je tento projekt zaměřen, je 
každoročně kolem 20. Tyto závody jsou uznávány podle počtu účastníků, a také podle 
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kvality účastníků. V České republice se o kvalitu nominačních soutěží stará Český 
balonový svaz, který určuje pravidla, za jakých podmínek jsou závody korektní a 
započitatelné do Rank listu.  
• „Pravidla Rank listu Českého balonového svazu: Soutěž musí být uznána jako 
oficiální národní mistrovství Národním Aeroklubem příslušné země v seznamu 
• Soutěž musí být organizována podle pravidel FAI ‐ AX Model event rules 
• Aby byla soutěž uznatelná pro započítání do Rank listu musí být dokončeny 
minimálně 5 disciplín ve třech nezávislých letech. 
• Výsledková listina musí mít nejméně 12 soutěžících, kteří se zúčastnili v 
nadpolovičním počtu.  
Závody, které uznává český balonový svaz jsou: 
•  9th FAI World Hot Air Balloon Championship, Debrecen, Hungary, (2 ‐ 10 October, 
2010) 
•  LUXGSM ‐ World Balloon Trophy 2010 & Shell Gas (LPG) Cup 2010, Echternach, 
Luxembourg (21 ‐ 25 July, 2010)  
•  2010 Tochigi Hot Air Balloon International Championship, 2010 Hot Air Balloon 
Honda Grand Prix Final Round, Tochigi, Japan (18 ‐ 23 November) 
 
Národní mistroství: Belgie, Česko, Dánsko, Francie, Litva, Lucembursko, Německo, 
Nizozemí, Polsko, Rakousko, Rusko, Švedsko, Švýcarsko, Velká Británie, USA, 
Japonsko, Brazílie, Slovinsko, Španělsko“ (2)   
4.5.2  PROČ 
Počet závodů je opravdu velký a závodníci si mají z čeho vybírat. Otázkou ale je, proč 
vlastně potřebují závodní balon? 
Balonový sport se v posledních letech začal rozvíjet neuvěřitelnou rychlostí. Tím se 
myslí technická vyspělost a kvalita týmů, kteří bojují o tituly jednotlivých zemí, 
mistrovství Evropy, či mistrovství světa. V době vyspělé techniky, kdy každý z pilotů 
používá GPS systémy, notebooky, programy na výpočet trajektorie letu, atd. je 
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konkurence opravdu vysoká, a proto už nestačí mít balon standardních rozměrů, ale 
nutnost závodního balonu je základní.  
Podíváme-li se na výsledky posledních let, tak je zřejmé, že závodní balon je nutností 
k honbě za vítězstvím. Jako příklad je první letošní závod pořádaný ve Slovinsku, jehož 
výsledky komentuje web firmy Kubíček balony spol. s.r.o.: 
3 XRacery obsadily první 3 místa ve Slovinsku! 
Čtyři české týmy se v dubnu zúčastnily národního mistrovství ve Slovinsku. Byl to další 
nádherný závod v této zemi a velmi úspěšný pro české týmy. Vítěz Pavel Kostrhun, 
druhý Míla Škorpík a třetí Michael Suchý. Tři české XR racery ukořistily 8 vítězství z 9 
možných a Pavlův průměr je fantastických 822 bodů na task. Jen doufáme, že nás do 
Slovinska na závody ještě někdy pozvou.6 
4.5.3  KOMU 
Další zásadní otázkou, kterou si jistě nyní pokládáme, je, komu horkovzdušný balon 
pronajímat, když už přece každý závodník, který jezdí na závody, má závodní balon. 
Toto tvrzení naštěstí není pravdivé. Na již zmiňovaném mistrovství Slovinska, byli čeští 
piloti jako jediní vybaveni závodními balony, takže nejenom zkušenosti z ostatních 
závodů, ale také špičkový balon dosáhl těchto velikých úspěchů. Takže už tady jsou 
vidět potencionální zákazníci v podobě ostatních, poražených pilotů. 
Zákazník 
Hlavní přítok peněz v tomto projektu je od zákazníka, či pronajimatele horkovzdušného 
balonu, a také od nájemce reklamní plochy, ale k té se dostanu až později. 
Nejprve se zaměřím na potencionálního zákazníka. Jaké požadavky může mít 
potencionální zákazník a jaké služby navíc mu mohu nabídnout. 
Nejprve začnu od pronájmu samotného obalu. Tento případ se týká hlavně zákazníků 
z České republiky nebo okolních států, kteří mají svůj balon standardních parametrů a 




chtěli by na závody nebo jen tak vyzkoušet závodní obal. Pro tento typ zákazníků je 
pronájem samotného obalu nejvýhodnější, protože si pro něj přijedou svým autem a 
použijí kompletní svojí výbavu a posádku. Cena tohoto typu pronájmu je nejlevnější, 
ale na cenu se zaměřím až na konci. 
Druhý typ zákazníka je většinou zámořský pilot, který se chystá do Evropy na 
mistrovství světa, či jinou soutěž, která se koná se na starém kontinentě. Tento pilot 
zjistí, že převážet celý komplet balonu se mu nevyplatí a raději si ho pronajme až na 
místě. S pronajímatelem se domluví na pronájem kompletního balonu s příslušenstvím a 
vozíkem, v autopůjčovně si pronajme terénní vůz a může vyrazit na závody. 
Třetí typ zákazníka je pilot, který se nechce o nic starat jen si chce pořádně za závodit či 
zalétat jen tak pro radost a má dostatek financí. Pro tento typ zákazníků je nabídka 
služeb opravdu rozmanitá a pro výdělek je tento zákazník nejlepší. Nabídka služeb 
začíná ve chvíli, kdy pilot přilétá nebo přijíždí do České republiky. Následuje odvoz do 
hotelu, zajištění auta, vozíku a celého kompletu včetně naplněných palivových lahví, 
nachystání a nabití leteckých přístrojů, dodání helia v případě potřeby a samozřejmě 
dodání lidských zdrojů, které jsou při nafukování balonu potřeba. Tato posádka musí 
být profesionální a správně vyškolená, anglický jazyk pro dorozumívání je podmínkou 
stejně tak jako řidičské oprávnění. Pilot tedy dostane kompletní servis. Velmi důležité je 
také zajistit českého pilota, který ovládá výborně cizí jazyk, vysvětlí a poučí zákazníka 
o místních leteckých zákonech, meteorologii, časech, ve kterých se létá, a 
v odlišnostech závodního balonu. Pro zákazníka je sběr těchto cenných informací a 
musí proběhnout ještě před prvním letem. 
  
4.6 Objednávkový list, online ceník 
Elektronický objednávkový list je aplikace zajišťující interakci systému se zákazníkem. 
Jednoduchý webový formulář obsahuje přehled zboží a služeb v nabídce společnosti, 
přičemž tyto jsou ještě pro přehlednost rozděleny do kategorií (pomocí systému 
záložek). Jádro celé prezentace tvoří bezplatný open source CMS software pro účely 
publikování informací na internetu Joomla!, který byl zvolen především díky své 
jednoduchosti na správu a nulovým finančním nákladům na jeho provoz. Tento systém 
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běží na webowém serveru zpracovávajícím zároveň skripty PHP a dotazy MySQL, což 
jsou dvě stěžejní technologie pro běh tohoto redakčního systému. 
Obrázek č. 5: Diagram datových toků (Zdroj: http://skorpik.info/_tmp/diagram.png) 
     
Vlastní objednávkový list iPrice Calculator je produktem firmy LoT studio a jeho 
bezplatná základní varianta (plně postačující našim požadavkům) je do systému Joomla! 
integrovaná v podobě samostatné komponenty přidávané jako zásuvný modul. Vlastní 
formulář je vlastně výstupem z databáze shodné s centrální pro celý CMS. iPrice 
Calculator používá celkem dvě tabulky: jednu na kategorie a druhou na vlastní položky 
seznamu. Zákazník prostřednictvím svého webového prohlížeče vybírá požadované 
produkty (či služby) a je mu v reálném čase pomocí mechanizmu napsaného v 
JavaScriptu přepočítávána výsledná částka objednávky v českých korunách. Nakonec 
po použití tlačítka pro pokračování v objednávce je zobrazen doplňující kontaktní 
formulář pro získání kontaktních informací o zákazníkovi. Potvrzením objednávky 
dojde k odeslání informací metodou POST interní poštovní službě Joomla! dojde ke 
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zpracování objednávky a rozeslání příslušných elektronických zpráv zákazníkovi i 
provozovateli objednávkového listu. 
Obrázek č. 6: Online objednávkový list pro zákazníky (Zdroj: Vlastní zpracování 
(http://skorpik.info/index.php?option=com_ipricecalc&view= category&Itemid=58)) 
      
Na obrázku č. 6 je print screen objednávkového listu pro potencionální zákazníky. 
V ceníku jsou tři záložky. Paušál, cena za let a pronájem auta a posádky. V záložce 
paušál si zákazník vybere komponenty, které si bude pronajímat. V druhé záložce zadá 
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předpokládaný počet letů a v poslední záložce si může pronajmout posádku a auto na 
určitý počet dní. Na konci napíše kontaktní údaje a objednávku odešle. 
Největší problém v nastavování ceníku byl s částkou, která byla implicitně v dollarech a 
až v po vyhledání na fórech7 jsem našel správné řešení. Následně jsem pouze dohledal 
soubor8, ve kterém je možné přenastavení všech visuálních textů. Texty jsem upravil a 
dollar změnil na CZK. Výpis ze souboru je v příloze 3. 
 
4.7 Náklady 
Hlavní cíl každého projektu, či podnikatelského záměru je: minimalizovat ztrátu, snažit 
se o návratnost vložené investice a samozřejmě maximalizovat zisk. U projektu 
s pronájmem horkovzdušných balonů jsou pořizovací náklady opravdu vysoké, takže je 
potřeba vymyslet, jakým způsobem peníze co nejdřív získat zpět. V této kapitole se 
zaměřím na náklady, které balon obnáší. 
4.7.1 Cena balonu 
Co vlastně takový komplet balonu musí splňovat? Každý komplet balonu musí 
obsahovat obal ze speciální textilie, výkonné hořáky, proutěný koš, palivové láhve, 
ventilátor, vozík a další drobné příslušenství (letecké přístroje, helium atd.) 
Tyto všechny komponenty jsou minimální náklad, který musí investor investovat. 
K tomu dále potřebuje terénní vůz, který celý komplet balonu bez problému utáhne.  
Pro nacenění kompletu balonu použiji oficiální ceník firmy Kubíček, který je veřejně 
přístupný na internetové adrese9  
 









Tabulka č. 4: ceny kompletu balonu (Zdroj: Vlastní zpracování) 
Název Typ počet ks. Cena 
Obal XR20 1 342 000 Kč 
Koš K13(sport) 1 88 000 Kč 
Hořák Ignis 1 120 000 Kč 
pal. Láhve VS70 4 156 000 Kč 
 Vozík   1 135 000 Kč 
Ventilátor VH9 1 45 000 Kč 
Přístroje Flytech 6040 1 49 000 Kč 
Příslušenství lano,T propojka atd. 1 31 400 Kč 
    Celkem 966 400 Kč 
 Jak je z tabulky vidět, cena kompletu balonu se pohybuje kolem jednoho milionu korun 
včetně DPH. To je pouze nákupní cena, poté se musí připočítat provoz balonu, který je 
velmi ovlivněný počtem hodin ve vzduchu. 
4.7.2 Provozní náklady na balon 
Roční provozní náklady jsou plně závislé na počtu hodin, které balon během roku 
absolvuje. Provozní náklady se každoročně dají rozdělit na fixní, kde jsou pojistky za 
balon, každoroční revize a kontrola provozu od výrobce. Dále jsou tam variabilní, které 
se právě odvíjí od počtu letu, ale pro výpočet budeme brát v potaz garantovanou 
záletnost většiny společností, a tou je 50 hodin za sezonu. Je možné, že balon nalétá 
mnohem více hodin, ale toto číslo je garantované minimum, a proto sním budu počítat. 
Tabulka č. 5: Roční provozní náklady (Zdroj: Vlastní zpracování) 
Náklady balon Položka Kč/rok Kč/let 
Fixní náklady pojistka balon 7 000 Kč 140 Kč 
  Camo 2 000 Kč 40 Kč 
  revize balon 8 000 Kč 160 Kč 
fixní nákl. Celkem Celkem 17 000 Kč 340 Kč 
variabilní náklady palivo balon 75 000 Kč 1 500 Kč 
  palivo ventilátor 2 500 Kč 50 Kč 
variabilní celkem Celkem 77 500 Kč 1 550 Kč 
náklady celkem Celkem 94 500 Kč 1 890 Kč 
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Dále nesmíme zapomenout, že se občas stávají drobné nehody a škody. Balon je 
pojištěný na způsobenou škodu do 1 875 000 Kč, ale bohužel není pojištěný na vlastní 
zničení. Pro zákazníka, který si balon pronajme, existuje pojištění o způsobení škod na 
balonu, které je ovšem pro normální používání velmi drahé, takže pokud balon bude 
vykonávat činnost reklamní, musíme počítat s drobnými škodami, na které je potřeba 
ročně přiřadit do fondu kolem 20 000Kč.  
Nyní již víme kolik jsou roční náklady a nákup samotného balonu, ale stále nevíme 
kolik jsou celkové roční náklady, pokud je budeme počítat na životnost balonu. 
Životnost balonu se velmi liší podle toho, jaký je to typ a jak se o něj vlastník stará. 
Určení životnosti závodního balonu je ještě mnohem těžší, protože závodní balon je 
mnohem více zatížen na extrémní stoupání a klesání, prudké přistání, nafukování za 
silného větru a mnoho dalších faktorů, které životnost balonu zkracují. Další problém 
při určování životnosti je, že nikdo nemá zkušenosti s tímto typem, protože jej zatím 
nikdo nepoužil natolik, aby látka nesplňovala zátěžový test. Opět ze zkušeností 
předešlých balonu můžu s jistotou konstatovat, že životnost balonu je 10 let při ročním 
náletu 50 hodin. Toto číslo je opět nižší než reálný nálet, protože bude balon půjčován 
jiným pilotům, kteří se k němu nebudou chovat správně, takže je životnost snížena 
záměrně, aby ve výpočtech nedošlo k podcenění.  
Tabulka č. 6: celkové náklady na životnost balonu (Zdroj: Vlastní zpracování) 
Náklady na balón za celou životnost 
Náklady Položka kč/rok kč/životnost10 
Pořizovací náklady Nákup kompletu 96 640 Kč 966 400 Kč 
Provozní náklady Fixní náklady 17 000 Kč 170 000 Kč 
  variabilní náklady 77 500 Kč 775 000 Kč 
  náklady na opravu 30 305 Kč 303 050 Kč 
celkem náklady   221 445 Kč 2 214 450 Kč 
                                                 
10 Životnost balonu je v zhruba 10 let 
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Celkové náklady na nákup a provoz balonu za životnost jsou přes tři miliony korun, což 
se zpočátku zdá jako velmi vysoké číslo, ale první rok jsou náklady kolem 1,2 milionu 
korun a další roky jsou náklady na balon kolem 200 000Kč, takže po první velké 
investici jsou náklady placeny ze zisků společnosti.  
4.7.3 Náklady na terénní automobil 
Pokud bychom počítali se životností balonu deset let, musíme k němu dodat auto, které 
má životnost obdobnou. Otázka je, zda koupit již použitý terénní vůz a v průběhu let 
koupit další, a tím snížit počáteční investici, nebo na začátku koupit nový vůz, který 
vydrží v průběhu celé životnosti balonu. 
Pokud by byl problém s investorem, je lepší zakoupit používaný vůz, ale pro zákazníka 
by to znamenalo nižší komfort, což by v mnoha případech vedlo k nespokojenosti, proto 
zakoupení nového vozu je efektivnější. 
Výběr terénního vozu 
Terénní vůz musí splňovat parametry jízdy v terénu s vozíkem. Důležitá je vysoká 
světlá výška, síla motoru v prudkých kopcích, ale také komfort při přejíždění velkých 
vzdáleností. 
Z nabídky automobilů na českém trhu tyto parametry splňují: 








Nissan Pathfinder Nafta 2499 cm3 6 Manual 190 849 000 Kč 
Nissan Murano Nafta 3498 cm3 6 Manual 252 1 165 000 Kč 
Toyota 
Land-
Cruiser Nafta 2982 cm3 6 Manual 170 1 024 900 Kč 
Subaru Tribeca Benzin 3598 cm3 5 Automat 282 1 228 800 Kč 
Subaru  forester Benzin 2499 cm3 5 manual 230 850 000 Kč 
Hummer H3 Nafta 3700 cm3 5 automat 242 850 000 Kč 
Z tabulky č. 7 jsou všechny vozy schopné v terénu dosáhnout požadovaných výkonů, 
teď jen záleží na dalších nákladech na provoz, a také subjektivních pocitech a 
zkušenostech. Pro další výpočet jsem si vybral Nissan Pathfinder, který používá mnoho 
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posádek po celém světě. Poměr cena/výkon/provozní náklady je nejlepší ze všech 
vybraných vozů. Zkušenosti českých pilotů a recenze dávají tomuto autu nejlepší 
předpoklady pro správný výběr. Životnost nového vozu bude jistě větší než deset let, 
protože se bude používat pouze jako doprovodný vůz. Proto počítám, že auto najede 
ročně maximálně deset tisíc kilometrů, takže za deset let to bude sto tisíc kilometrů, na 
které budu počítat provozní náklady. 
4.7.4 Provozní náklady 
Nyní, podobně jako u balonu, musíme zjistit, kolik nás bude stát provoz terénního auta 
v desetileté životnosti balonu. Do výpočtu nemusíme počítat s penězi na opravu, 
protože je vůz nový, a sto tisíc kilometrů by měl vydržet bez oprav. Dále musíme 
započítat pojištění, povinné ručení, kapaliny, povinné prohlídky a stk. 
Tabulka č. 8: provozní náklady terénního vozu (Zdroj:Vlastní zpracování) 
Náklady auto   Kč/rok Kč/let Kč/km 
fixní náklady povinné ručení 5 000 Kč 100 Kč 0,50 Kč 
  Pojištění 7 000 Kč 140 Kč 0,70 Kč 
  Stk 600 Kč 12 Kč 0,06 Kč 
  garanční prohlídka 8 000 Kč 160 Kč 0,80 Kč 
variabilní Palivo 15 000 Kč 300 Kč 1,50 Kč 
  Pneumatiky 10 000 Kč 200 Kč 1,00 Kč 
  Opravy 2 000 Kč 40 Kč 0,20 Kč 
Celkem   51 884 Kč 952 Kč 4,76 Kč 
celkem za 10 let 518 840 Kč   
4.7.5 Ostatní náklady  
Další náklady, které musíme uvažovat a které jsou nezbytné, jsou náklady za pronájem 
garáže pro auto a vozík s balonem, popřípadě pouze pro vozík. K tomu je potřeba platit 
energii, pro zabezpečení garáže a k nabíjení všech leteckých přístrojů. Tato částka 
nebude markantní, ale zahrnout jí musím. Další důležitý náklad jsou lidské zdroje, které 
se vyčíslují velmi obtížně, ale budu počítat se standardní cenou 600Kč za člena posádky 
na doprovod. Rozsáhlejší práce brigádníků budou započítávány přímo zákazníkovi. Pro 
vedení účetnictví v tomto oboru bude stačit nakoupit ekonomický systém. Například 
systém Pohoda 2010, která ve verzi lite, která je dostatečná a pro začínající podnikatele 
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stojí 4779Kč a roční licence se pohybuje kolem 1500Kč. Poslední náklad, který nesmím 
opomíjet, je investice do reklamy. Ten si ale rozepíši posléze. 
Tabulka č. 9: ostatní náklady (Zdroj: Vlastní Zpracování) 
ostatní náklady   
Položka Kč/rok 
pronájem garáže 12 000 Kč 
Energie 2 000 Kč 
Účetnictví 2 000 Kč 
lidské zdroje 30 000 Kč 
Celkem 36 000 Kč 
4.7.6 Reklama 
Tato část je jednou z nejdůležitějších pro úspěšnost celého projektu. Bez reklamy, která 
bude pro celosvětovou balonářskou komunitu, by naděje na úspěch byla minimální. 
Takže otázkou je, jak se dostat do podvědomí v celosvětovém měřítku. Naštěstí se 
vydává měsíčník s balonovou tématikou, takže umístění reklamy nebo rozhovor 
s redaktorem by pro první propagaci byl ideální. Dále je potřeba zajistit podporu firmy 
Kubíček balony, která dodává balony do mnoha balonových velmocí. Například JAR, 
Japonsko nebo celá Amerika. Dealeři v těchto zemích jsou místní piloti, kteří se snaží 
prodávat produkty firmy Kubíček balony, znají se s místními piloty a dobře ví, komu 
dát podnět. Jejich podpora v jednotlivých zemích by fungovala jako nejlepší direct 
marketing, a to i v případě, že by dealer za zákazníka dostal procenta ze zakázky.  
Pro Českou republiku by reklama vypadala ještě více cíleně. Nejprve rozeslání letáku na 
e-mailové adresy pilotů ze soukromé adresy. Tím by adresát tuto zprávu otevřel, přečetl, 
a  i když by neměl zájem, podvědomě by věděl, že tato služba funguje. V druhé fázi by 
byl nejlepší přímý styk s piloty, nejlépe na organizovaných srazech, kde by návrh 
nabídky dostali přímým kontaktem a měli by možnost k diskuzi. V poslední fázi 
(ne v časovém harmonogramu) by bylo vytvoření minimálně dvojjazyčných stránek 
s online ceníkem, kde by měl každý možnost zjistit, zda se mu vyplatí přiletět s vlastním 
balonem nebo využít služeb pronájmu. 
Takto vytvořený plán reklamy pro první rok nepokryje všechny piloty, takže se 
v průběhu musíme zaměřit na další způsoby podpory, ale pro začátek balonový časopis 
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a podpora dealerů po celém světě by měly být dostačující. Samozřejmě nejdůležitější 
bude nabídka profesionálních služeb na vysoké úrovni, aby bylo vyhověno zákazníkům 
a ti pak dali naše reference dalším pilotům, kteří by byli potencionálními zákazníky. 
Pro balonovou reklamu bych v prvním roce použil částku 200 000Kč na reklamu 
v časopisech, rozhovory, vytvoření propagačních dokumentů a zajištění profesionálního 
designu na webové stránky. 
4.7.7  Celkové náklady 
Nyní se pokusím sjednotit celkové náklady potřebné k založení a řízení firmy pro 
příštích deset let (v nákladech nejsou započítány zvyšující ceny nafty a propan-butanu, 
také možné budoucí zákony, které by ztížili podnikání). Tato částka po započítání 
inflace bude celková částka na deset let provozování živnosti bez vlastních příjmů. Cena 
nabízených služeb se budou zvyšovat zároveň s budoucím zvyšování ropy a zemního 
plynu, změnu legislativy, či zvýšené poptávky. 
Tabulka č. 10: celkové náklady za životnost (Zdroj: Vlastní zpracování) 
Celkové náklady   
Položka Kč/10 let Kč/rok 
nákup balonu 966 400 Kč 96 640 Kč 
Provoz balonu 1 248 050 Kč 124 805 Kč 
Nákup auta 849 000 Kč 84 900 Kč 
Provoz auta 518 840 Kč 51 884 Kč 
Ostatní náklady 360 000 Kč 36 000 Kč 
Reklama 200 000 Kč 200 000 Kč 
Celkem 4 142 290 Kč 414 229 Kč 
Cena celého projektu je velmi vysoká, ovšem musíme brát v potaz, že nákup terénního 
auta a balonu nejsou malé částky. Tyto dvě částky se dají ovlivnit například koupením 
méně vhodného auta, které ale postačí k našim účelům11 a nákup kompletu balonu by 
bylo také se slevou oproti oficiálnímu ceníku (ze zkušenosti vím, že by se pohybovala 
                                                 
11 např. Hyundai Santa fe stojí 649 000Kč 
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kolem deseti procent). Tímto bychom ušetřili dalších 300 000Kč, ale jinak náklady 
snižovat nikde nemůžeme. 
Graf č. 1:Rozložení nákladů na roky (Zdroj:Vlastní zpracování)                          
    
Jak je z grafu patrné na první pohled, náklady na nákup balonu, auta a zaplacení 
reklamy dělají více než polovinu celkových nákladů, takže po prvním roce se sníží 
velikost ročních nákladů na pouhých 200 000Kč, ale v prvním roce je investice do 
materiálu a reklamy 2 213 500 Kč. Proto je celková investice do projektu dlouhodobá a 
vyplatí se investorovi řídit podnik celých deset let. 
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Graf č.2: rozložení  nákladů  na roky (Zdroj: Vlastní Zpracování) 
  
Nyní už víme kolik nás celý projekt bude stát peněz, ale otázkou zůstává, jak tyto 
peníze vyděláme zpátky. Z předešlé analýzy víme, kde, komu a proč balon půjčovat, ale 
zatím jsem dostatečně nepředstavil svojí druhou polovinu plánu. Tím je balonový 
billboard. 
 
4.8 Předpokládané výnosy 
Nyní se zaměřím na přesné formulování všech budoucích nabízených služeb a na jejich 
reálné a adekvátní nacenění.  
4.8.1 Mobilní billboard 
Balon lze využít i jako obrovský billboard, upoutaný balon nebo pro pasažérské létání. 
Hlavní slovo v tržbách má billboard. Tento billboard, jak jsem již popsal v kapitole 3, 
bude fungovat v případech, kdy nebude zákazník na pronájem balonu. Pronájem 
reklamní plochy se dá vyřešit několika způsoby. 
1. Jednorázové akce - Pokud má zákazník zájem o balon na své akci a chtěl by 
dávat image, že tento balon patří právě vystavované firmě, může jednorázově 
vyrobit billboard, který stojí okolo 30 000Kč a tento transparent na akci 
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použijeme. V budoucnu si transparent ponechá, ale může ho využít na nějaké 
další akci, čímž si rovnou vytvoříme stálého zákazníka, protože vložit tolik 
peněz na výrobu pro jeden event nebude nikdo chtít. 
2. Sezónní reklama - Potencionální zákazník má představu o cílené reklamě 
v průběhu celého léta, a tak si nechá vyrobit transparent a požaduje, aby balon 
s transparentem stál například v pátek večer na výjezdu dálnice z Brna. Takto 
vytipovaná místa, či jeho dopředu naplánované eventy, my budeme schopni 
uskutečnit. 
3. Hlavní reklama -  Hlavní celoroční reklama vypadá tak, že zákazník má zájem 
o celoroční provoz balonu, ale nechce investovat půl milionu do nového obalu, 
který by dal k dispozici. Proto mu nabídneme pro obě strany výhodnější 
nabídku. On pořídí pouze transparent a my mu s ním budeme celoročně létat, 
právě těch garantovaných padesát hodin. K této reklamě zákazníkovi můžeme 
nabídnout další služby, jako je upoutaný balon (balon uvázaný na startu a 
s pasažéry vylétne do 20 metrů a zpět sklesá na zem. Pasažéři se vymění a celý 
proces se opakuje.) Nebo svezení pasažérů. Bohužel závodní balon má problém, 
že unese maximálně dva lidi, takže pasažérský let je spíše výsadou.  
4. Prodej letenek - Pro některé lidi, kteří již letěli balonem a mají chuť vyzkoušet 
trochu adrenalinu je právě let v tomto balonu výzvou. Proto další způsob, jak 
vydělat peníze je prodej letenek, buď ve spolupráci s velkými společnostmi, 
nebo přímo pod hlavičkou firmy, jako jednu z dalších služeb, které nabízíme. 
4.8.2  Nabídka pro zájemce o reklamu na balonu 
Reklama na balonu je zvláštní svojí exklusivitou. Dodnes měl zájemce o reklamu na 
balonu pouze jedinou možnost - balon koupit a najít si pilota, který mu na tomto balonu 
bude létat. Za to samozřejmě taky platil, takže cena, takovéto reklamy je dost vysoká. 
Ovšem v dnešní době, kdy se firmy snaží zviditelnit a spojit svoje jméno s exklusivitou, 
je nezbytné za reklamu utrácet nemalé peníze. Pro srovnání s reklamou v televizi, 
časopisu nebo rádiu je reklama na balonu výrazně nižší. Obyčejný bigboard u dálnice 
přijde v současnosti na 30 000Kč i více a pro většinu řidičů je to jako vzduch, protože 
sledovat každou reklamu je skoro až nemyslitelné. Balon má nevýhodu, že může 
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fungovat jako billboard pouze za dobrého počasí, ale na druhou stranu si ho lidé 
všimnou, vyfotí, či poví o něm ostatním. Také pro masmedia je to velmi oblíbený objekt 
a každoročně na balonových srazech se účastní masmédia ve velkém a balony se 
pravidelně dostávají do večerních zpráv nebo na přední stránky novin. Let balonem se 
také dá využít jako výborný dárek obchodním partnerům či zákazníkům. Exklusivita 
letu v závodním balonu je také na místě, protože se v České republice zatím nenabízí, 
ačkoliv je každoročně prodáno několik desítek tisíc letenek, takže zájem i za cenu dražší 
letenky by určitě byl. Navíc to trošku zvýšit povinností minimálního věku 18 let a 
například půjčení padáku zdarma, pouze pro zvýšení adrenalinu. 
Tabulka č. 11: ceník pro balonovou reklamu (Zdroj: Vlastní zpracování) 
pronájem reklamní plochy 
Položka jednotka Cena 
mobilní billboard Hodina 10 000 Kč 
reklamní let Let 6 000 Kč 
upoutaný balon Hodina 12 000 Kč 
Letenka Let 8 000 Kč 
Jednotlivé položky mají svoji specifikaci: 
1. Mobilní billboard - zákazník si vybere v určitém termínu a čase místo, kde chce 
balon nafouknout a jak dlouho má být vidět. Například při otevírání nového 
podniku, obchodního domu, sportovní či společenské akci. 
2. Reklamní let - let by se dal rozdělit do dvou částí. První je, když si zákazník 
vybere kde a kdy má balon letět. Například odlet z výstaviště v průběhu 
veletrhu. Také pokud chce využít jednu ze zakoupených letenek, tak si může 
určit místo startu. V tomto případě budou ve smlouvě zavedeny vzdálenostní 
kvóty, za které by v případě překročení musel doplatit dopravu. Druhá část jsou 
samostatné lety, které budou probíhat nad Brnem nebo na předem určených 
balonových srazech. Tento typ letu bude ve výsledku nejspíše nejžádanější. 
3. Upoutaný balon -  zákazník si vybere místo, kde bude za příznivého počasí 
probíhat let v upoutaném balonu do výšky asi 20 metrů. Tento typ služby je 
oblíbený při akcích, kde se ve velkém shromažďují děti s rodiči. 
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4. Letenka - letenka je proti klasické nabídce balonových společností dražší, ale 
tato cena je vyšší, protože se do balonu vejdou maximálně dva pasažéři. 
4.8.3  Nabídka pro zájemce o pronájem balonu. 
Nyní bych měl mít spočítané všechny položky potřebné pro vytvoření cen služeb pro 
zákazníka. Při naceňování jednotlivých položek jsem využil rad pilotů a cenu jsem 
korigoval podle návratnosti vložené investice. Třetí část podle které jsem nacenil 
majetek je předpokládaný počet opakování pronájmu balonu. Pronájem horkovzdušného 
balonu  je pro velmi vybranou a úzkou část společnosti, proto už  nyní předpokládám, 
že takový pronájem se bude opakovat dvakrát do roka, kdy se koná jedna velká akce a 
k ní několik mezinárodně uznávaných závodů, na které se sjíždí závodníci z celého 
světa. Takže předpokládaný počet pronájmu za životnost je dvacet, kdy při každé 
soutěži, aby byla platná, se letí minimálně tři lety, ale například na mistrovství světa 
počítám s deseti až třinácti lety.  
Ze všech zmíněných věcí jsem vypočítal cenu jednotlivé položky nabídky: 
Tabulka č. 12: Ceník služeb na pronájem balonu (Zdroj: Vlastní zpracování) 
Položka počet ks. cena paušál cena za let(*den) 
Obal 1 16 000 Kč 5 000 Kč 
volitelné vybavení 
koš+hořáky 1 7 000 Kč 1 000 Kč 
palivové láhve 1 2 000 Kč 200 Kč 
Vozík 1 6 800 Kč 0 Kč 
Ventilátor 1 2 000 Kč 100 Kč 
Přístroje 1 2 000 Kč 100 Kč 
Příslušenství 1 500 Kč 0 Kč 
Auto 1 0 Kč 2 000 Kč 
Posádka 1 0 Kč 1 500 Kč 
 Tento ceník je rozdělen na dvě části. V první části je cena paušálu, která se platí 
vždycky při pronajmutí. Druhá cena je cena za každý let absolvovaný v průběhu 
pronájmu. Cenu za let jsem konzultoval s firmou Balonový zámek spol. s.r.o., která 
zprostředkovává výcvik pilotů a k těmto účelům balon včetně instruktora nabízí svým 
klientům. Cenu jsem oproti jim mírně navýšil, protože závodní balon je nový a 
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exkluzivnější oproti standardnímu balonu. V praxi bude vytvořen online ceník, kde si 
zákazník vybere přesně co potřebuje. Příklad jak bude nabídkový list vypadat 
Tabulka č. 13: Příklad nabídkového listu (Zdroj: Vlastní zpracování) 
Nabídkový list       
Položka počet ks. cena paušál cena za let 
Obal 1 16 000 Kč 5 000 Kč 
volitelné vybavení       
koš+hořáky 1 7 000 Kč 1 000 Kč 
palivové láhve 4 2 000 Kč 200 Kč 
Vozík 1 6 800 Kč 0 Kč 
Ventilátor 1 2 000 Kč 100 Kč 
Přístroje 1 2 000 Kč 100 Kč 
Příslušenství 1 500 Kč 0 Kč 
Auto 0 0 Kč 2 000 Kč 
Posádka 0 0 Kč 1 500 Kč 
Celkem   42 300 Kč 7 000 Kč 
počet provedených letů:   7 
celkem za pronájem   91 300 Kč 
Nabídkový list je vytvořen pro zákazníka, který se chystá na závody. Přijede se svojí 
posádkou a auto si pronajme někde jinde. Ale jiného vybavení nemá, proto si musí 
pronajmout celý komplet balonu včetně vozíku. Tento pronájem ho vyjde na 42 300Kč. 
K tomu za každý let, který bude absolvovat, zaplatí 7 000Kč, kde hlavní část (5 000Kč) 
zaplatí za obal, který nejvíce trpí při nevhodném používání a amortizace je největší. 
4.8.4 Pronájem auta 
Pronájem auta v tomto případě nemá cenu nějak složitě vymýšlet, použiji už po mnoho 
let vyzkoušený a funkční model společnosti Hertz12. Společnost Hertz je největší firmou 
v pronajímání aut na světě. Využívá model zapůjčení na letišti a možnost vrátit auto 
někde jinde, takže má zákazník možnost cestovat a neřešit, jak se vrátí zpět.  




Pro tento projekt bude stačit vědět orientační ceny, které nabízí po vyplnění 
rezervačního formuláře, díky kterému požadovanou cenu zjistím13. Cena pronájmu 
terénního auta na jeden týden (což je maximální délka závodů) se pohybuje kolem 
26 000Kč s neomezeným počtem ujetých kilometrů. Pokud ji přepočítám na den je to 
asi 3 500Kč, může firma této ceně jasně konkurovat a bez problému může stanovit cenu 
za pronájem na 2000Kč za den. 
4.8.5 Pronájem posádky 
Případ, že by zákazník potřeboval na celou akci pronajatou posádku, není moc častý, ale 
občas se stává, že pilot přiletí sám a nemá nikoho do svého teamu. Proto je důležité mít 
představu o tom, kolik stojí jednotliví členové posádky. Odhadnout cenu zaměstnance, 
který se zákazníkem vlastně žije po dobu akce, je velmi složité. Jako příklad jsem si 
vzal cenu profesionálního kapitána na plachetnici14, kde se ceny pohybují v rozmezí 
110- 140 € za den plavby, plus jídlo, pití atd. Z této ceny ovšem musíme odpočítat, že 
posádka nepotřebuje žádné speciální průkazy a ani neručí za zákazníkovo zdraví, takže 
poloviční cena je podle mě adekvátní.  
 
4.9 Analýza bodu zvratu 
Nyní se zaměřím na analýzu firmy z hlediska budoucího výdělku. Nejprve jsem odhadl 
roční příjmy do firmy. V tomto odhadu jsem pracoval s osobními zkušenostmi 
v pronájmu reklamní plochy, a také ze zkušeností pana Suchého, který mi přiblížil, 











Tabulka č. 14: Příjmy za první rok (Zdroj: Vlastní zpracování) 










pronájem obalu 16 000 Kč 5 000 Kč 2 13 97 000 Kč 
pronájem ostatního 
vybavení 26 300 Kč 2 000 Kč 1 7 40 300 Kč 
Auto 14 000 Kč 0 Kč 1 7 14 000 Kč 
Posádka 10 500 Kč 0 Kč 1 7 10 500 Kč 
celkem za pronájem         161 800 Kč 
mobilní billboard 0 Kč 10 000 Kč 1 10 100 000 Kč 
reklamní let 0 Kč 6 000 Kč 1 30 180 000 Kč 
upoutaný balon 0 Kč 12 000 Kč 1 10 120 000 Kč 
Letenka 0 Kč 8 000 Kč 20 20 160 000 Kč 
celkem za služby         560 000 Kč 
celkem za 1 rok         721 800 Kč 
Jak je z tabulky vidět, počítám v prvním roce s dvěma pronájmy balonu. Jednou pouze 
obalu, podruhé kompletního balonu včetně posádky a auta. Další položky v příjmech za 
první rok jsou v rámci pronájmu reklamní plochy na obalu, která je ve výsledku 
hlavním peněžním příjmem za období. Klient si zaplatí deset hodin upoutaného balonu, 
třicet hodin reklamních letů nad Brnem, deset hodin upoutaného balonu a ve spolupráci 
s dalšími prodejci letenek prodám 20 letenek. 
Jelikož se o prodeji letenek do závodního balonu zatím nebude moc vědět, je toto číslo 
pouze dvacet, ale v průběhu let se bude zvyšovat. Naopak pronájem balonu na závody 
by měl zůstat konstantní, maximálně se zvýší pouze nepatrně. 
Průběh nákladů a zisků za celé období je zobrazen v příloze 1.   
 V analýze bodu zvrat jsem Variabilní i Fixní náklady sloučil do sebe, aby byl graf 







Graf č. 3: Analýza bodu zvratu (Zdroj: Vlastní zpracováni) 
Jak je z grafu patrné, Bod zvratu, kdy firma začne být v plusových hodnotách, nastává 
na začátku čtvrtého roku. Je to ovlivněno hlavně vysokými počátečními náklady, které 
jsou přes dva miliony korun. Každoroční zisk se mírně zvyšuje, díky velkému zájmu o 
let v závodním balonu a pronájmu reklamní plochy. Zisk z každého roku je zachycen 







Ještě než moje bakalářská práce skončí, znovu bych chtěl poděkovat všem, kteří mi sní 
pomohli. Jsou to: Ing. Studeníková, která mi dávala dobré rady a zdárně mě vedla 
k jasnému cíli, pan Michael Suchý, se kterým jsem konzultoval ekonomickou část 
celého projektu, Martin Bieber a Ing. Miloslav Škorpík, kteří mi dávali dobré myšlenky 
a nápady. 
Celá bakalářská práce je vytvořena pro balonový sport. Šlo o zviditelnění závodního 
odvětví v tomto sportu. V současnosti se mnoho lidí specializuje pouze na vyhlídkové 
lety, takže tímto bych je chtěl nabudit, aby okusili i závodní lety. Pro ostatní mimo 
české piloty, kteří mají zájem létat v České republice, či Evropě je tato služba nabízena, 
aby se nemuseli obávat o dopravu balonu, zajišťování ubytování, pojištění, posádky a 
auta. Jistě by také narazili na problém s legislativou a možná by nakonec se svými 
balony ani nemohli do vzduchu. Díky tomuto projektu, se všem problémům vyhnou, 
protože balon splňuje všechny evropské normy a požadavky.  
Jelikož počítám, že pronájem proběhne pouze několikrát ročně, byla by škoda, kdyby 
balon po zbytek roku stál v garáži. Proto jsem vytvořil druhou část projektu a tím je 
pronájem reklamní plochy na balonu, tzv. mobilní billboard. Ten by měl přinášet hlavní 
příjem a díky němu je celý projekt ziskový. 
Zároveň se obě činnosti dají spojit, kdy by si zákazník pronajal balon se slevou a dělal 
by reklamu firmě, která by si zaplatila billboard na mezinárodní soutěži. Tím by 
zájemce o pronájem balonu dostal slevu a billboard by se dostal například na 
mistrovství světa bez problémů. 
Technická část celého projektu je vytvořena pomocí programu Joomla!, který by se dal 
považovat za výborný free CMS systém. Velmi rozšířený program na tvorbu webu, E-
shopu, diskuzních fór, online ceníků a mnoha dalších online prvků. V tomto příkladě 
jsem pro tvorbu designu použil program artisteer15, který funguje téměř na bázi Wordu 
a je plně kompatibilní s Joomla!.  
Ekonomickou část jsem počítal hlavně pro zjištění relativně přesných nákladů na 
projekt, a také předpokládaných příjmů. Celé financování počítám s tím, že se 




investorovi zalíbí projekt a peníze investuje jednorázově. V případě, že by se investor 
nenašel, jde vzít úvěr na nákup všech komponentů a na první rok provozu, který by měl 
stačit na rozběhnutí firmy a najití prvních zákazníků na mobilní billboard. 
V případě úvěru, by splátky skončily po pěti letech maximálně, v případě investora, by 
se část zisku odváděla v průběhu celé životnosti nebo na domluvě. 
Celý projekt by pro mě zajistil balon, ve kterém bych mohl zdarma létat, což je jeden 
z osobních cílů a díky tomuto projektu bude možná brzy realizovatelný. Proto nezbývá 
nic jiného než se do toho pustit naplno a rvát se v době ekonomické krize o peníze, 
které firmy  
chtějí dávat mnohem méně než dřív. 
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Tabulka nákladů, příjmů a zisků za celou životnost balonu Ceny jsou včetně DPH a bez 
odpočtu daně z příjmu. 
Tabulka č. 15: Výkaz zisků a ztrát (Zdroj: Vlastní zpracování) 
Rok 1.Rok 2.Rok 3.Rok 4.Rok 5.Rok 
Náklady      
nákup auta 849 000 Kč 0 Kč 0 Kč 0 Kč 0 Kč 
nákup balonu 966 400 Kč 0 Kč 0 Kč 0 Kč 0 Kč 
provoz auta 47 600 Kč 38 080 Kč 42 840 Kč 47 600 Kč 47 600 Kč 
provoz balonu 114 500 Kč 91 600 Kč 103 050 Kč 114 500 Kč 114 500 Kč 
Reklama 200 000 Kč 0 Kč 0 Kč 0 Kč 0 Kč 
ostatní náklady 36 000 Kč 36 000 Kč 36 000 Kč 36 000 Kč 36 000 Kč 
Náklady celkem 2 213 500 Kč 165 680 Kč 181 890 Kč 198 100 Kč 198 100 Kč 
Příjmy celkem 721 800 Kč 785 800 Kč 741 000 Kč 769 800 Kč 838 600 Kč 
Zisk -1 491 700 Kč 620 120 Kč 559 110 Kč 571 700 Kč 640 500 Kč 
Rok 6.Rok 7.Rok 8.Rok 9.Rok 10.Rok 
Náklady      
nákup auta 0 Kč 0 Kč 0 Kč 0 Kč 0 Kč 
nákup balonu 0 Kč 0 Kč 0 Kč 0 Kč 0 Kč 
provoz auta 52 360 Kč 57 120 Kč 57 120 Kč 61 880 Kč 66 640 Kč 
provoz balonu 125 950 Kč 137 400 Kč 137 400 Kč 148 850 Kč 160 300 Kč 
Reklama 0 Kč 0 Kč 0 Kč 0 Kč 0 Kč 
ostatní náklady 36 000 Kč 36 000 Kč 36 000 Kč 36 000 Kč 36 000 Kč 
Náklady celkem 214 310 Kč 230 520 Kč 230 520 Kč 246 730 Kč 262 940 Kč 
Příjmy celkem 909 600 Kč 979 600 Kč 922 600 Kč 1 015 100 Kč 1 204 100 Kč 
Zisk 695 290 Kč 749 080 Kč 692 080 Kč 768 370 Kč 941 160 Kč 
Rok Celkem 
Náklady   
nákup auta 849 000 Kč 
nákup balonu 966 400 Kč 
provoz auta 518 840 Kč 
provoz balonu 1 248 050 Kč 
Reklama 200 000 Kč 
ostatní náklady 360 000 Kč 
Náklady 
celkem 4 142 290 Kč 
Příjmy celkem 8 888 000 Kč 




Technické údaje k vybranému balonu firmy Kubíček. 
Model: BB20XR  
Objem: 2.000 m3 
Výška: 20,3 m 
 Průměr: 14,4 m 
 Poč. poledníků: 20 



















Výpis ze souboru: ftp://web2.faster.cz/language/en-GB/en-GB.com_ipricecalc.ini 
# @component language pack IPrice calculator 
# @copyright Copyright (C) igort www.lot-studio.ru 
# @license http://www.gnu.org/copyleft/gpl.html GNU/GPL 
PRICE ITEMS=Price items 
SELECT=Select 
COST=Cost 
SUBTOTALS=Subtotal on category 
TOTALS=Total : 
PREORDER=Advanced order 
CONTACT INFO=Contact info: 
CONTACT PERSON=Contact person 
COMPANY NAME=Company name: 
PHONE NUMBER=Phone 
COMMENTS=Comments: 
SEND COPY=Send order copy to your E-Mail: 
MANDATORY= - mandatory. 
SEND ORDER=Send order 
CONTACT PERSON NEEDED=Contact person name needed 
PHONE NUMBER NEEDED=Phone number needed 
CORRECT E-MAIL NEEDED=Correct e-mail needed 
VALU= %01.2f CZK 
VALUJS= %s+' CZK' 
E-MAIL=E-Mail 
ORDER NUM=Order # 
ORDER COMPANY=Customer :  
ORDER PERSON=Contact person :  
ORDER E-MAIL=Contact e-mail :  
ORDER PHONE=Contact phone number :  




E-MAIL SUBJECT= : Order 
 
Příloha 4 
Popis horkovzdušného balonu. Jak funguje co k létání potřebuje, jakých výšek a 
vzdáleností může dosáhnout. 
Horkovzdušný balón 
Horkovzdušný balón se skládá ze tří základních částí: Obal, koš a hořák. Kompletní 
horkovzdušný balón dále potřebuje pro let palivové láhve, které jsou naplněné propan-
butanem nebo čistým propanem. Ventilátor k naplnění obalu studeným vzduchem, 
letecké přístroje pro orientaci za letu, spojení s řídícím letového provozu ve vzdušných 
prostorech a spojení s doprovodným vozidlem. Klasický balón má objem 1800 až 20000 
kubických metrů a výšku 17 až 35 metrů. Váha celého kompletu se pohybuje podle 
velikosti od 400 až 1000kg. K této váze musíme za letu připočítat váhu vzduchu 
v obalu, takže balón vážící 400kg váží se vzduchem v obalu 3300kg. 
Let balónu je závislý na meteorologických podmínkách. V letním období létají balóny 
pouze ráno po východu slunce a večer před západem slunce. Přes den se vytváří 
působením slunečních paprsků silné termické proudění, ve kterém se balón deformuje a 
je neřiditelný. Balón lze provozovat do rychlosti přízemního větru 7,5 m/s. Kurs a 
rychlost letu je ovlivněn pouze směrem a silou větru. Směr a rychlost větru se mění 
v závislosti na letové hladině, takže pilot může ovlivnit let díky meteorologickým 
znalostem. Výška letu je ovlivněna leteckými předpisy. Minimální výška je 150 metrů 
nad terénem, v obydlených částech je minimální výška 300 metrů nad nejvyšší budovou 
v prostoru. Maximální výška je omezena letovým prostorem pro letadla. V České 
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republice je to zhruba 1700 metrů nad mořem16. Na mezinárodních závodech je tato 
výška zvýšena na 4700 metrů nad mořem17. 
Balón se využívá za různými účely. Sportovní létání je pro většinu pilotů velmi 
populární a adrenalinový sport. Mnoho firem ho využívá k reklamě a propagaci značky. 
V dnešní době nastal velký boom s komerčními pasažérskými lety. 
                                                 
165000ft altitude. 
17 14000 ft altitude. 
